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Kandidaatin ty0 kasittelee kysynn&n ennustamista innovatiivisille tuotteille
laadullisilla malleilla. Tyon tavoitteena on antaa yleiskuva kysynnéan
ennustamisesta ja erilaisista laadullisista malleista sekd niiden sopivuudesta
erilaisille innovaatioille. Tyossa esitelldan tekijoitd jotka vaikuttavat ennusteen

tarkkuuteen ja sopivan mallin valintaan.

Kéytettdva malli tulee valita tarkoin, jotta ennusteesta saadaan mahdollisimman
tarkka ja luotettava. Malliin valintaan vaikuttavat innovaation tyyppi, yrityksen
resurssit, ennusteen toivottu aikavéli ja yrityksen toimintaymparisté. Menetelmia

yhdistamaélla voidaan saavuttaa tarkempia kysynnén ennusteita
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1 JOHDANTO

Kysynnén ennustaminen on yrityksen tehokkaan toiminnan kannalta. Ennusteen luominen
uusille innovatiivisille tuotteille on suuri haaste yrityksille, silla téallaisille tuotteille ei
kysynnan historiatietoja ole olemassa. Tasta syysta innovatiivisille tuotteille tulee hyodyntaa
laadullisia malleja. Tyon tarkoituksena on esitelld erilaisia kysynnan ennustamisen

menetelmid ja pohtia niiden sopivuutta erilaisille innovaatiotyypeille.

1.1 Tyon tavoite ja rajaukset

Tyon tavoitteena on esitelld erilaisia Kysynnén ennustamisen menetelmid, niiden vahvuuksia
ja heikkouksia sekd vertailla niiden sopivuutta erilaisiin tilanteisiin. Ty0dss& annetaan keinoja
oikeanlaisen mallin valintaan erilaisissa tilanteissa ja erilaisille innovaatiotyypeille seké
ennusteiden tarkkuuden parantamiseen. Tyossd keskitytddn kysynnan ennustamiseen

laadullisten menetelmien avulla innovatiivisille tuotteille ja niille sopivien mallien valintaan.

1.2 Tyobn rakenne

Ty0 koostuu kuudesta kappaleesta. Johdannon jalkeen kasitellddn kysynndn ennustamisen
perusperiaatteita sek& eri menetelmien lajittelua. Kolmannessa kappaleessa esitetddn
kysynnan ennustamisen laadullisia menetelmid. Neljannessd luvussa kerrotaan, mité
innovatiiviset tuotteet ovat ja kuinka niitd voidaan jaotella tyon kannalta oleellisesti.
Kappaleessa kasitelladn my0ds innovaatioiden kysynnén ennustamisen yleispiirteitd ja
ongelmakohtia. Viidennesséd kappaleessa kasitellddn kaytettdvdn menetelmédn valintaan
vaikuttavia tekijoitd ja esitetddn keinoja oikean menetelman valintaan. Liséksi kappaleessa
keskitytddn ennusteen tarkkuuden parantamiseen ja mallien yhdistdmiseen. Kuudennessa

kappaleessa esitelldan johtopaatokset.



2 KYSYNNAN ENNUSTAMINEN

Kysynndn ennustamisen on elinehto toimitusketjun suunnittelulle. Traperon ja Pedregalin
(toim. Sethi et al. 2012, s. 275) mukaan laadukkailla kysynnan ennusteilla voidaan saavuttaa
suuria taloudellisia sééstdja, parantaa Kilpailukykyd, tehostaa jakelua ja lisata
asiakastyytyvéisyyttd. Ennusteen avulla voidaan myds véhentdd varastokustannuksia,
tuotteiden vanhentumista ja tehdd taloudellisesti kannattavampia paatoksia. (Sethi et al. 2012,
S. 276)

Ennustaminen on valttdméatonta suunniteltaessa keinoja tyydyttaa tuleva kysyntd. Asiakkaat
yleensd vaativat tuotteensa toimitettavaksi mahdollisimman nopeasti ja valmistajien onkin
ennakoitava tuotteiden ja palveluiden tulevaa kysyntéé varatakseen riittdvan kapasiteetin ja
raaka-aineet tuotteiden valmistukseen ajallaan. Standardituotteita valmistavien yritysten tulee
pystyd tarjoamaan myytavat tuotteet valittomasti asiakkaalle ja yritykset, jotka valmistavat
tuotteita tilausohjautuvasti tulee varata riittdvasti tydvoimaa ja laitteistoa tyydyttdméaan
asiakkaan tarpeet jarkevéssa ajassa. (Arnold et al. 2008, s.216)

Kysynndn ennustamisen helppouteen vaikuttaa Kkysynnan tasaisuus. Mikali tuotteen
kysynndssd on havaittavissa selked malli, eli kysyntd muuttuu tasaisesti esimerkiksi
kausittain, on kysynndn ennustaminen selkedsti helpompaa kuin tuotteille, joiden kysynta
muuttuu dynaamisesti. Myds ennusteen aikavali vaikuttaa ennusteen tarkkuuteen, silla lyhyen
aikavélin ennusteisiin liittyy vahemman epavarmuustekijoitd kuin pidemmaéan aikavélin
ennusteisiin.. (Arnold et al. 2008, s.220-221)

Toimitusketjun suunnittelulla pyritddn parantamaan kykyéd vastata asiakkaan tarpeisiin
tarjoamalla oikea tuote oikeaan aikaan, paikkaan ja hintaan. Toimitusketjun hallinnalla
yrityksen on mahdollista saavuttaa padméaransd saavuttaen samalla kilpailuetuja. Useat
yritykset ovat tehokkaalla toimitusketjun suunnittelulla onnistuneet korvaamaan varastoja
tiedolla pienentden kustannuksia ja parantamalla tehokkuutta ja palvelua asiakkailleen.
(Helms et al. 2000, s. 392-393)



Kysynndnennustamisprosessiin liittyy monia osatekijoitd ja tdman takia ennustaminen on

vaikeaa ja monimutkaista. Kuva yksi esittad kysynnan ennustamiseen liittyvia tekijoita.
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Kuva 1. Kysynnén ennustamisen osatekijét. (Armstrong 2002, s. 5)

Vaikuttavia tekijoitd ovat ympadristd, markkinat, yrityksen toimet, kilpailijoiden toimet,
toimittajien, jakelijoiden sekd viranomaisten toimet, markkinaosuus, myynti, kulut ja tuotot.
Kuvan yksi mukaisesti kaikki tekijat vaikuttavat toisiinsa, jolleivat suoraan niin toisten
tekijoiden kautta. Tdman monimutkaisuuden vuoksi ennustamisprosessi on hyvin hankala,

silla kaikkia suhteita voi olla vaikea ymmartaa ja sisaistaa.

Kysynnén ennustamisessa on tarkedd ymmartaa siséisten ja ulkoisten tekijoiden vaikutukset
omaan toimintaan. Kun sisdistetddn omien tekojen vaikutukset ympéristdon ja ympériston
vaikutukset omaan toimintaan, on kysyntédd helpompi ennustaa. (Armstrong 2005, s. 1)
Vaikka kaikkia kysyntadn vaikuttavia tekijoit4 ei voida huomioida, tulee huomiota kiinnittaa



markkinoiden trendeihin ja yrityksen omiin suunnitelmiin mainostuksen, hinnoittelun ja
tuotemuutosten suhteen (Arnold et al. 2008 s.216)

Kysyntdd ennustettaessa hyddynnettavat mallit voidaan jakaa kahteen luokkaan. Nama luokat
ovat kvantitatiiviset mallit ja kvalitatiiviset eli laadulliset mallit. Kvantitatiiviset mallit
perustuvat aiempiin myyntilukuihin ja ne ovat laskennallisia, kun taas laadulliset mallit
perustuvat asiantuntijoiden mielipiteisiin. Laadullisia malleja hyddynnetddn usein juuri
innovatiivisten tuotteiden kohdalla, silla aiempia myyntilukuja ei ole saatavilla.
Kvantitatiivisiin menetelmiin kuuluvat aikasarjamenetelmat sekd kausaaliset menetelmét ja
kvalitatiivisia menetelmida ovat laadulliset menetelmét. Ennusteiden luomisessa harvoin
kaytetdan hyvaksi vain yhtd mallia, vaan ennusteessa hyddynnetddn seka kvalitatiivisia etta
kvantitatiivisia malleja. Kuvassa kaksi on esitetty, kuinka menetelmat jakautuvat. (Blocher et
al. 2004 s. 3; Chase 1997, s. 2)
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Kuva 2. Menetelmien jakautuminen



2.1 Aikasarjamenetelmat

Aikasarjamenetelmat perustuvat siihen olettamukseen, ettd tulevaisuuden myynti jaljittelee
aikaisempaa myyntid. Aikasarjamenetelmét nain ollen ovat kaavojen tunnistamista, jotka
voivat olla esimerkiksi kausittaisia tai syklisid vaihteluita. Kaikista yksinkertaisimmassa
aikasarjamenetelmassa oletetaan myynnin jéljittelevan aikaisempaa myyntid, mutta kysyntaa
ennustettaessa voidaan ottaa huomioon liséksi muun muassa trendit, kausittaiset vaikutukset,
sykliset vaikutukset ja satunnaiset vaikutukset. Aikasarjamenetelméat soveltuvat tilanteisiin,
joissa kysyntéé pitadé ennustaa suurelle nimikemaéaralle ja myynti on tasaista. Menetelmét ovat
helppoja ymmértdd ja kayttdd. Aikasarjamenetelmien kayttd vaatii kuitenkin paljon
historiatietoja ja ne eivat muuntaudu nopeasti markkinoiden mukana. Ennustaminen voi olla
mya0s hyvin epéatarkkaa, silla kysyntdan vaikuttavia tekijoitd on paljon. On myds huomioitava,
etta aikasarjamenetelmat eivat sovellu kysynnan ennustamiseen pitkalla aikavalilla. (Chase
1997, s. 23)

2.2 Kausaaliset menetelmat

Kausaalisissa malleissa kysyntatilastoissa huomioidaan kysynnédn suhde tilastojen
ulkopuolisiin tekijoihin. Vaikuttavia tekijoita voivat olla esimerkiksi mainostus, tuotteen laatu
tai hinta. Malleissa pyritddn selvittaméaan vaikuttavien tekijoiden suhteen vahvuutta
kysyntdan. Esimerkiksi hintaa nostettaessa tuotteen kysyntd romahtaa, jolloin voidaan paatella
ettd hinta on merkittavésti vaikuttava tekijd. Taman johtopaatoksen avulla hintaa voidaan
hyddyntdd ennustettaessa tulevaa kysyntdd. Kausaaliset menetelmét ovat melko tarkkoja ja
luotettavia, mutta niiden heikkoutena on ennusteeseen vaadittavan tiedon laaja maara. Tasté
syystd menetelmét eivat kykene reagoimaan muuttuviin olosuhteisiin kovinkaan nopeasti.
Naista tekijoista johtuen kausaalisia menetelmid ei ole jarkevad hyodyntéa lyhyen aikavalin
ennusteissa, vaan ne toimivat selkeésti paremmin pidemman aikavalin ennusteissa. (Mentzer
& Moon 2005, s. 18) Kausaalisissa malleissa ennusteeseen vaikuttavat tekijat eivat yleensa
selitd tilannetta suoraan kovin vahvasti. Tdmé aiheuttaa ongelman, kun joudutaan myos
ennustamaan niiden vaikutusta, jolloin mallia hyddynnettdessd luodaan ennuste ennusteen
pohjalta. (Wacker & Lummus 2002, s. 1016)



2.3 Laadulliset menetelmat

Laadullisia kysynnén ennustamisen menetelmid kadytetaan silloin, kun ei ole kéytettavissa
tarvittavia tietoja matemaattisille malleille ja n&in ollen tiedon puutteen vuoksi kysyntaa on
pakko ennustaa pelk&stddn arvioiden avulla. Usein laadulliset mallit kuitenkin tarjoavat
tarkkoja kysynnan ennusteita. Lisaksi asiantuntijat ovat hyvin tietoisia markkinoista ja niihin
vaikuttavista tekijoistd, seka tietysti siitd, miten ndma tekijat vaikuttavat tuotteiden kysyntaan.
Laadullisten mallien avulla ennuste voidaan myds tehda melko nopeasti. Naiden mallien
heikkous on kuitenkin se, ettd ne perustuvat ainoastaan ennustuksen tekevéan asiantuntijaan

tai asiantuntijaryhmaan ja vaarana on, ettei ennuste vastaa todellisuutta. (Chase 1997, s. 2)



3 KYSYNNAN ENNUSTAMISEN LAADULLISET MENETELMAT

Laadullisia malleja voidaan hyddyntad ennustettaessa kysyntaa taysin uusille tuotteille, joille
ei 16ydy aiempaa myyntihistoriaa. Laadullisten mallien tarkein vahvuus suhteessa aikasarja- ja
kausaalisiin menetelmiin on se, ettd niiden avulla voidaan ennustaa kysynnén kaavoissa
tapahtuvia muutoksia. Aikasarjamenetelmill& ei voida ennustaa muutosta kysynnén kaavoissa,
eika kausaalisilla menetelmid muutoksia myynnin ja ennustavien muuttujien valilla. Tamén
takia laadullisia menetelmid on mahdollista hyddyntdd myos silloin, kun ennuste luodaan
padosin kvantitatiivisien menetelmien pohjalta. Toinen laadullisten mallien vahvuus on siina,
etta siind voidaan hyddyntad kokeneiden asiantuntijoiden ja yrityksen henkildston harkintaa
ennusteen luomisessa. Mitd kokeneempaa ja osaavampaa henkilostod on kéytossé
ennustettaessa, sitd enemmaén laadullisia malleja tulisi ennustettaessa hyodyntéa. (Mentzer &
Moon 2005, s.145-147)

3.1 Delphin malli

Delphin malliin sisaltyy viisi ominaispiirretta. Ensiksi malliin tarvitaan ryhmé asiantuntijoita
joilla on laaja kirjo mielipiteitd tarkasteltavasta asiasta. Toinen ominaispiirre on se, ettd
osallistujat toimivat anonyymeina, jolloin keskindiset valit tai hierarkiat eivat péése
vaikuttamaan lopputulokseen. Kolmantena ominaispiirteend tutkimuksen johtajan tulee
rakentaa asiantuntijaryhmalle kyselylomakkeita ja palauteraportteja. Delphin neljas
ominaispiirre on se, etta prosessi toistuu, eli asiantuntijaryhman vastattua kyselyyn ja johtajan
toimitettua ryhmalle palauteraportit, luodaan uudet kyselyt ja asiantuntijaryhma vastaa niihin
palauteraportteja hyvaksikdyttden. Usein toistuvia kierroksia on kolme tai neljad. Viides
ominaispiirre on mallin kaytosta syntyvé tuotos, eli tutkimusraportti joka koostuu vastausten
tuloksista, ennusteista ja vaihtoehdoista vahvuuksineen ja heikkouksineen, ehdotuksista
ylemmaélle johdolle ja mahdollisesti myds toimintasuunnitelmasta. (Loo 2002, s.763) Kuvassa

kolme on esitelty Delphin mallin vaiheet.



1. Tutkimuksen johtaja valmistelee kyselvt, joiden avulla
saadaan mahdollisimman tarklka katsaus tarkasteltavaan
tilanteeseen ja lihettid ne asiantuntijoille

b
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Kuva 3. Delphin mallin vaiheet

Delphin mallin alustus voidaan jakaa neljadn vaiheeseen. Ensimmaiseksi tulee maéritelld
ongelma, johon vastaus halutaan ja pohtia millainen vastaus on toivottu. Tassa vaiheessa tulee
myds pohtia onko Delphin malli sopiva metodi ongelman ratkaisuun. Suunnittelun toisessa
vaiheessa tulee valita sopiva ryhma asiantuntijoita. Asiantuntijoilla tulee olla riittavasti
tuntemusta tarkasteltavasta asiasta. Ryhman jasenten tulisi myos tarkastella asiaa eri
nakokulmista, jolloin aihetta kasitellddn mahdollisimman laajasti ja mahdollisimman moni

vaikuttava tekijd huomioidaan. Osallistuvien asiantuntijoiden tulee myods olla kykenevié



sitoutumaan mallin kayttoon, silla mikali osallistujien vastaaminen kyselyihin venyy, voi
useampaan kierrokseen mennd kuukausia. Kolmanneksi tulee pohtia tarvittavien
asiantuntijoiden méara. Ihanteellista maaraa ei malliin ole mééritelty, mutta siihen vaikuttavat
ongelman monimutkaisuus ja laajuus. Mikali ongelma ei ole kovin laaja ja asiantuntijat on
valittu siten, ettd heiddn osaamisensa on samalta alalta, voidaan riittdvand méarana pita4 alle
kymmenta asiantuntijaa. Mikéli mallin asiantuntijat valitaan heterogeenisemmasta joukosta on
yleisend nyrkkisaantona pidetty 15-30 asiantuntijan ryhmaa. Neljas vaihe mallissa on
Kierrosten  suorittaminen.  Ensimmaiseen  Kkierrokseen  tulisi  kysymykset pohtia
mahdollisimman tarkasti siten, etta niilld on mahdollista vastata niihin ongelmiin, joihin
kyselyssd halutaan vastaus. Kysymysten tulee késitelld tarkeimpid ongelmia ja tarkeimpid
tilanteeseen vaikuttavia asioita. Ensimmaisella kierroksella on suositeltavaa kayttdd myos
avoimia kysymyksida, jolloin asiantuntijat voivat omin sanoin kertoa mielipiteitdan ja
huomauttaa asioista jotka liian tarkkaan rajatuissa kysymyksissé jaisivat huomioimatta.
Kysymysten tulee olla tarkasti pohdittuja ja mielekkaité, jolloin osallistujien sitoutuminen
tutkimukseen helpottuu. Osallistujille voidaan tarvittaessa antaa katsaus alkutilanteesta ja
toisinaan myods mahdollisista tulevaisuuden tilanteista. Nain varmistetaan se, ettd kaikKi
osallistujat ovat samalla viivalla tilanteen ymmarryksen suhteen. Seuraaville kierroksille
kysymyksia tulee tarkentaa ja keskittyd avoimeksi jaaviin kysymyksiin. Yleensda mallia
toteutetaan kolmesta neljadn kierrosta, mutta kyselyn johtajan tulee lopettaa tutkimus, mikali
toivottu yhteisymmarrys saavutetaan tai vastaukset alkavat toistaa itseadn. Talla varmistetaan
osallistujien mielenkiinto ja se, ettd ylimaardisia resursseja ja osallistujien aikaa ei tuhlata
turhaan. (Loo 2002, s. 764 — 766)

Delphin vahvuuksiin kuuluu muihin ryhmapéétoksenteon malleihin verrattuna se, ettd malli
perustuu yksilollisyyteen, anonymiteettiin ja riippumattomuuteen, jolloin ryhman paine ei
vaikuta asiantuntijoiden paatoksentekoon. Asiantuntijat eivat myéskaan kommunikoi suoraan
keskenaan, jolloin mahdolliset osallistujien valiset ihmissuhteet ja kommunikaatio-ongelmat
eivat hairitse paatoksentekoa. Malli ei myodskéén edellytd ryhman toimimista samaan aikaan
samassa paikassa, jolloin matkustuskustannuksia eik& aikatauluongelmia synny. (Loo 2002, s.
763 - 764)
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Delphin malli toimii parhaiten ennustettaessa yrityksen myyntia pitkalla ja keskipitkalla
aikavdlilla. Koko toimialan kysyntdd ennustettaessa Delphi sopii pitkan aikavalin
ennusteisiin. (Mentzer & Moon 2005, s. 155)

Mallin ongelmana on, ettd ennusteen laatu on riippuvainen asiantuntijaryhman
koostumuksesta, kokemuksesta ja osaamisesta. Ryhmén jésenet saattavat myds olla
haluttomia tai kykenemattomia selvittamaan tekijoita, joita ei ole hetkeen havaittu tai joista ei
tietoa ole valmiiksi saatavilla. Tastd syystd asiantuntijaryhmélle tulisi antaa riittavasti
tarvittavaa informaatiota, esimerkiksi taloudellisia indikaattoreita, tydskentelyn pohjaksi.
Delphin malli on erittdin aikaa vievé ja siten my0s kallis menetelma. Siksi mallia ei tulisi
hyodyntédd lyhyen aikavalin operatiivisten paatdsten vaan pitkdn aikavélin strategisten
paatosten tukena. (Mentzer & Moon 2005, s. 155)

Kuvassa neljé on esitetty Delphin mallin vahvuudet ja heikkoudet.

Heikkoudet

 Ennusteen tarkkuus * Riippuvainen

« Ei ryhmépaineita tai asiantuntijoiden osaamisesta
kommunikaatio-ongelmia ja kokemuksesta

« Ei ongelmia aikataulujen * Vie paljon aikaa
sovittamisessa « Kallis

Kuva 4. Delphin mallin vahvuudet ja heikkoudet
3.2 Markkinoiden asiantuntijat
Yksittdisia markkinoiden asiantuntijoita voidaan palkata seuraamaan alan trendeja. HenkilGita

voidaan myos palkata markkinakohtaisesti jakamalla alueet esimerkiksi maantieteellisesti.

Yhdesséa myyntihenkildiden kanssa asiantuntijat yrittdvat ennustaa kysyntaa tulevaisuudessa.
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Ennusteet voivat olla epéatarkkoja johtuen siité, ettd ennuste on vain yhden ihmisen tietojen
perusteella tehty. (Blocher et al. 2004, s. 5)

Menetelmdd joudutaan kayttdamaan silloin, kun tuotteen kysynnéstd ei ole saatavissa
aikaisempaa tietoa. Tdman vuoksi malli soveltuu innovatiivisille tuotteille. Yhden henkilon
ennusteen epatarkkuus kuitenkin muodostuu helposti ongelmaksi kysyntaa ennustettaessa ja
siksi onkin parempi kayttdd useiden asiantuntijoiden tekemdd ennustetta. Malli, jossa
hyddynnetaén useampia asiantuntijoita, on esimerkiksi Delphin malli. (Armstrong 2002, s. 57,
125)

Kuvassa viisi on esitelty mallin vahvuudet ja heikkoudet.

Heikkoudet
* Mahdollinen mikali « Epétarkka
alempaa tietoa el « Erittdin riippuvainen
kaytettavissa asiantuntijan osaamisesta

* Helppo toteuttaa

Kuva 5. Yksittaisten markkinoiden asiantuntijoiden heikkoudet ja vahvuudet

3.3 Conjoint Analysis

Conjoint analyysillad tarkoitetaan tutkimuspohjaista menetelmdd, jonka avulla pyritaan
tekemé&an paatoksia liittyen uusiin tuotteisiin. Menetelmalla pyritddn tunnistamaan erilaisia
kompromisseja, joita kuluttajat ovat valmiita tekem&in ostopddtostd tehdessaan.
Kohdemarkkinoiden henkilGilta kysytdan erilaisia mieltymyksid tai valintoja erilaisten
hypoteettisten tilanteiden kohdalla. Né&illd hypoteettisilla tilanteilla tarkoitetaan esimerkiksi

uusien tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksia. Eri mieltymysten ja valintojen avulla
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pyritddn tunnistamaan ominaisuudet, joista kuluttajat ovat valmiita maksamaan. Conjoint

analyysi siséltaa yleensa seuraavat vaiheet:

tuoteryhman valinta

kohdemarkkinoiden tunnistaminen

ominaisuuksien maarittdminen ja tunnistaminen

ominaisuuksien vaihtelualueen valinta

mahdollisten ominaisuusyhdistelmien ja tiedonkeruun menetelmien kuvaus
tutkimusmenetelmien valinta

ryhmakoon méarittdminen ja tiedonkeruu

O N o g B w D P

saatujen tietojen analysointi (Armstrong 2002, s. 147-148, 151)

Tyypillisesti conjoint analyysissad tutkijat kysyvét potentiaalisilta asiakkailta heidan
mieltymyksiadn ja valintojaan hypoteettisista tuotteista. Ta&maén takia tulisinkin kyseenalaistaa,
onko tutkittu tieto todenmukaista nyt ja myos tulevaisuudessa. Jotta tutkimuksella saataisiin

tarkkoja ennusteita, tulee seuraavien ehtojen tayttya:

e tutkimukseen vastaavat edustavat todennakdisia kohdemarkinoita
e Vvastaavat ovat paatoksentekijoita kyseisessa tuoteryhmassa

e vastaajien tulisi késitella tietoa, kuten oikeassakin tilanteessa

o vaihtoehtoja voidaan erotella mielekké&asti

e vastaajilla on motivaatiota vastata kyselyyn (Armstrong 2002, s. 151-152)

Tyypillisesti conjoint analyysia kéytetddn kysynnan ennustamiseen jatkuville innovaatioille,
jotka eivat muutu merkittavasti vastaavasta tuotteista. Menetelmé sopii tallaiseen siksi, etta
kuluttajien on helpompi ilmaista mieltymyksensd tuttuihin ominaisuuksiin. Tallaisissa
tapauksissa voidaan ennustamisen avuksi kayttdd myods olemassa olevaa myyntitietoa.
Conjoint analyysissa pystytddn kuitenkin hyvin tutkimaan kuluttajien herkkyytta

hinnanmuutoksille, joita parannukset tuotteissa voivat tuoda. (Armstrong 2002, s. 152)

Kuvassa kuusi on esitetty conjoint analyysin vahvuudet ja heikkoudet.
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Heikkoudet

« Soveltuu asiakkaalle  Tulokset eivat valttamatta
tuttuihin tuotteisiin todenmukaisia

« Soveltuu jatkuville tulevaisuudessa
innovaatioille « Ei toimi taysin uusille

« Mahdollistaa tarkan tuotteille

kohderyhman analysoinnin

Kuva 6. Conjoint analyysin vahvuudet ja heikkoudet

3.4 Judgemental Bootstrapping

Judgemental bootstrapping on laadullinen malli, jossa tehdddn johtop&&toksid asiantuntijan
ennusteprosessissa kayttamista oletuksista. Mallissa asiantuntijalle tai asiantuntijaryhmaélle
annetaan ratkaistavaksi joukko ongelmallisia ennustetapauksia. Tilanteet voivat olla joko
aitoja tai kuvitteellisia. Asiantuntijoiden luomien ennusteiden pohjalta paatellaan, mité
tekijoitd asiantuntijat huomioivat vaikuttavaksi ennusteen luomiseen. Naiden avulla luodaan
uusi malli  hyodyntden  regressiomallia.  Seuraamalla  asiantuntijan  oletuksia
johdonmukaisemmin kuin henkild itse pystyy, on mahdollista saada luotettavia ennusteita.
(Armstrong 2002, s.169-173)

Asiantuntijaennusteiden pohjalta voidaan esimerkiksi huomata heidan arvioineen uuden
puhelinmallin hinnan vaikuttavan tuotteen kysyntdan. Kasittelemalla ennusteita kuten
todellisia aiempia tilanteita regressioanalyysissa voidaan 16ytd& hinnan painoarvo tuotteen
kysynnalle. N&in saatuja tuloksia voidaan hyddyntd4 luomaan lineaarinen ennuste tuotteen

Kysynnasta.

Malli perustuu siihen, ettd ihmisilla on usein ajatus ennusteeseen vaikuttavista tekijoista,
mutta ei tietoa kuinka paljon painoarvoa kullekin tekijalle tulisi laittaa. Ihmiset ovat usein

tekijoiden painotuksien hyoédyntdmisessd epdjohdonmukaisia. Mikéli tdma vaikuttaa
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kysynnan ennusteisiin, voidaan sopivat painotukset l6ytdd regression avulla aiemmista
asiantuntijoiden ennusteista ja hyddyntamalla lineaarista mallia luomaan parempia ennusteita.
(O’Connor et al. 2005, s. 249)

Mallissa asiantuntijan ennusteen pohjalta luodaan kausaalinen malli. Vaikka judgemental
bootstrappingissa onkin Kkyse asiantuntija-arvioiden periaatteiden johdonmukaisesta
seuraamisesta, saadaan silla tutkimusten mukaan tarkempia ennusteita kuin asiantuntijoiden

vapaasti luodut ennusteet. (Armstrong 2002, s.170)

Judgmental bootstrapping toimii erityisen hyvin tilanteissa, joissa aiempaa tietoa ennusteen
pohjaksi on véhan tai se on heikkolaatuista. Malli auttaa myds monimutkaisissa tilanteissa,
joissa asiantuntija-arviot ovat jossain méarin valideja, mutta ennusteen teko on hankalaa.
Muissa tapauksissa kvantitatiiviset menetelmat toimivat paremmin. Miké&li ennusteita tehd&an
useita, tarjoaa judgemental bootstrapping kustannustehokkaan vaihtoehdon. Sit4 voidaan

myos kéayttaa tdydentdamaan kvantitatiivisia malleja. (Armstrong 2002, s. 171)

Kuvassa seitsemén esitetddn mallin vahvuuksia ja heikkouksia.

Heikkoudet

» Toimiva mikéli tietoa * Riippuvainen

ennusteen pohjaksi véhan asiantuntijoiden osaamisesta
» Tulokset tarkempia kuin

asiantuntijoiden vapaat

ennusteet
» Useita ennusteita luotaessa

kustannustehokas

Kuva 7. Judgemental bootstrappingin vahvuudet ja heikkoudet
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3.5 Intentions

Aikomuksilla (intentions) tarkoitetaan tutkittavien henkildiden kayttaytymisen ennustamista
tulevaisuudessa. Aikomuksia voidaan ennustaa esimerkiksi tavoitteiden, suunnitelmien ja
odotusten avulla. Malliin on kehitetty periaatteita siit4, kuinka aikomuksia voidaan mitata,
kuinka aikomuksia tulisi kayttad ennustamisessa sek& miksi ennustajien tulisi olla varovaisia
kayttdessddn aikomuksia. Néaiden periaatteiden avulla on tarkoitus tuottaa tarkempia

ennusteita. Periaatteet ovat seuraavat:

1. Mittaamisessa tulee kayttad todenndkoisyysasteikkoa, kun tutkitaan henkilGiden
kayttdytymistd tulevaisuudessa. Esimerkiksi kysymysten tulee olla muotoa milla

todennakdisyydelléd kuluttaja ostaa tuotteen vuoden sisalla.

2. Vastaajia tulee ohjeistaa keskittymé&an yksilollisiin ominaisuuksiinsa kysymyksiin
vastattaessa. Vastaajien tulee siis keskittyd siihen, ettd he vastaavat kysymyksiin

omien mieltymyksiensa pohjalta ja miettia vastausta vain omalta kannaltaan.

3. Aikomuksia ei tule hyvaksyé sellaisenaan, vaan niitd tulee mukauttaa tilanteeseen

sopivaksi. Talla saadaan eliminoitua poikkeamat.

4. Vastaajilla, joilla on aiempaa tietoa tai kokemusta tutkitusta tuotteesta, tekevat
todenndkdisemmin  tarkempia  ennusteita  omasta  ostok&yttadytymisestadn
tulevaisuudessa. Aiemman kokemuksen perusteella vastaajat pystyvat paremmin
punnitsemaan Kyseisen tuotteen edut ja haitat, joka luonnollisesti johtaa siihen, ettd

heidan on helpompi ennustaa omaa toimintaansa.

5. Aikomuksien mittaaminen saattaa muuttaa vastaajien kayttdytymistd. Monet
kayttaytymistutkimukset ovat osoittaneet, ettd ihmisilld on tapana olla myonteisempié
esimerkiksi hyvéntekevéisyyttd kohtaan erilaisissa kyselyissé ja vastaavasti vastustaa

normaalia enemman paheksuttuja asioita.
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6. Vastaajat, jotka muistavat viime ostoksensa ajankohdan virheellisesti, voivat tehda

vadristyneitd ennustuksia tulevista ostoksistaan. (Armstrong 2002, s. 33-50)

Aikomusten kayttdminen soveltuu varsinkin uusien tuotteiden kysynnén ennustamiseen, kun
vanhaa dataa ei ole saatavilla. On kuitenkin huomioitava se asia, ettd kuluttajien on vaikea
kuvitella itsellensé tuotetta jota he eivét ole padsseet testaamaan tai jonka ominaisuuksia he
eivat tiedd. Siksi tdma ristiriita voi aiheuttaa suuriakin vaaristymiéd ennusteessa. Aikomusten
avulla ennustaminen sopii parhaiten lyhyen aikavalin ennustamiseen. (Armstrong 2002, s.
377, Armstrong 2005, s. 6, 12)

Aikomusten kéayttd toimii parhaiten tilanteissa, jossa kyselyyn vastaavat ovat kiinnostuneet
tuotteista. Luotettavia vastauksia saadaan silloin, kun vastaajat ovat motivoituneita, vastaajien
toiminta on suunniteltua, suunniteltu toiminta ilmoitetaan todenmukaisesti ja suunnitelma ei

todennékdisesti muutu tulevaisuudessa. (Armstrong 2005, s. 6)

Kuvassa kahdeksan on esitetty mallin vahvuudet ja heikkoudet.

Heikkoudet
« Soveltuu hyvin jatkuville « Vastaukset eivat valttamatta
innovaatioille vastaa todellisuutta
« Soveltuu asiakkaille, joilla  Ennuste on riippuvainen
kokemusta tuotteesta vastaajien todenmukaisesta
« Soveltuu lyhyen aikavalin vastaamisesta

ennustamiseen

Kuva 8. Aikomusten vahvuudet ja heikkoudet
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3.6 Role Playing

Roolipelaamista voidaan kayttada paatoksien ennustamisessa. Pelinjohtaja maaraa ihmisille eri
roolit ja nédiden ihmisten kuvitteellisten pé&&tosten perusteella tehd&an ennusteet halutusta
asiasta. Itse pelin tulisi vastata todellisuutta mahdollisimman tarkasti, jotta siitd saatavat
tulokset olisivat luotettavia. Todellisuudentuntua peliin saadaan silla, ettd valitut roolit
vastaavat kyseista henkil6d mahdollisimmat hyvin ja pelaajien tulisi perehtyd omaan rooliinsa
mahdollisimman tarkasti ennen pelitilanteeseen siirtymistd. Tehokkaimmillaan roolipelin
avulla ennustaminen on silloin, kun pelissa on ryhmid, joilla on niin sanotusti vastakkaiset

roolit, esimerkiksi kilpailevat yritykset. (Armstrong 2002, s. 15)

Roolipelaamista voidaan kayttdd moneen eri tarkoitukseen. Se sopii esimerkiksi armeijan, lain
ja talouden tilanteiden ennustamiseen. Armstrong mainitsee esimerkkind sen, kuinka
kuluttajat reagoivat muutoksiin tuotteissa. Joissakin tapauksissa roolipelaamisen tulokset
perustuvat pelaajien vuorovaikutukseen. Tamén vuoksi vaarat ennusteet toisten pelaajien

liikkeista voivat olla vahingollisia pelin lopputulokselle. (Armstrong 2002, s. 15-16)

Pelaajien tulee pystyé asettamaan itsensé tiettyyn rooliin ja tekem&an péaatokset tdman roolin
perusteella. Pelin avulla ennustajien tulisikin tehda tilanteesta mahdollisimman realistinen
niin roolien valinnan, roolien kuvauksien ja tilanteen kuvauksen osalta. Roolipelaamisen

perusperiaatteet ovat seuraavat:

e Henkilolle annettavan roolin tulisi olla jollain tavalla henkil6lle tuttu. Henkild voi olla
esimerkiksi taustaltaan tai asenteeltaan roolinsa kaltainen.

e Roolit tulee kuvailla henkil6ille ennen itse pelitapahtuman selittdmistd. N&in henkil6t
voivat miettid lukemaansa heti oman roolinsa kannalta.

e Pelagjien tulee kayttaytya roolinsa mukaisesti annetussa tilanteessa ja heidan tulee
toimia kuten he kuvittelevat pelaamansa henkilén toimivan.

e Pelaajat voivat improvisoida, mutta heidan tulee pysya omassa roolissaan.

o Pelitilanne tulee esittaa tarkasti, kattavasti ja lyhyesti peliin osallistuville. Pelitilanteen

kuvauksen tulee siséltéd4 tiedot jokaisesta pelaajasta ja pelaajan tavoitteista, pelaajien
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valisisté suhteista, nykyisestd asemasta, ennusteet tulevista pelaajien vélisista suhteista
seka itse tilanteesta, johon halutaan ennusteita.

e Jos mahdollista, pelaajille tulisi mé&arittdd mahdolliset p&atokset etukateen. Kun
pelaajilla on valmiit paatokset, joista he valitsevat parhaan, tuloksien analysoiminen
on helpompaa. Jos paatdkset eivat kuitenkaan ole paateltavissa, tulee pelaajille jattaa
mahdollisuus avoimeen vastaukseen.

e Pelagjille tulee tarjota mahdollisimman realistiset olosuhteet. Pelaajia voidaan
esimerkiksi pyytad pukeutumaan tilanteeseen kuuluvalla tavalla.

e Pelaajien tulee olla vuorovaikutuksissa toistensa kanssa kuten oikeassa tilanteessa.

e Vadrinkésityksien maarda voidaan vahentdd, kun pelaajat Kirjoittavat omat
paatoksensa.

e Tuloksia tulee analysoida useampi kuin yksi henkild jos halutaan luotettavia
ennusteita. Ndiden henkildiden tulee analysoida tulokset itsendisesti.

e Pelin avulla saadut ennusteet tulisi perustua moneen eri pelisessioon. Luotettavien
tulosten saamiseksi tulee pelikertoja olla vahintadn kymmenen kappaletta. (Armstrong
2002, s. 17-20)

Roolipelaaminen soveltuu kysynnan ennustamiseen innovatiivisille tuotteille, mutta tutummat
tuotteet ja niiden ominaisuudet ovat helpommin pelaajille omaksuttavissa ja ndin ollen
saatujen tulosten tarkkuus téysin uusille innovaatioille voi olla epdvarma. Sama ongelma
kuitenkin muodostuu aina ennustettaessa kysyntdd taysin uusille tuotteille. Pelaamisen
tulokset ovat kuitenkin tdysin riippuvaisia itse pelaajista ja siksi on tarkedd, ettd kaikki
pelagjat ovat mahdollisimman hyvin perilld omasta roolistaan sekd itse pelitilanteesta.
Mahdollisuus ennusteen epdonnistumiseen on aina olemassa, mutta roolipelaamisen avulla on

saatu hyvid ja tarkkoja ennusteita. (Armstrong 2002, s. 15)

Kuvassa yhdeksan on esitetty roolipelaamisen vahvuudet ja heikkoudet.



19

Heikkoudet

» Monipuolisuus + Osallistujien
« Soveltuu useisiin eri vuorovaikutussuhteet voivat
tilanteisiin vaaristaa tulosta

* Roolitusten
epaonnistuminen voi
aiheuttaa ongelmia

Kuva 9. Roolipelaamisen vahvuudet ja heikkoudet

3.7 Analogiat

Ennustettaessa analogialla pyritddn vertaamaan uuden tuotteen Kkysyntdd aiemmin
markkinoille tulleeseen vastaavaan tuotteeseen. Esimerkiksi tuotaessa uutta automallia
markkinoille voidaan sen myyntid ennustaa aiempien samankaltaisten automallien myynnin
avulla. Analogioita voidaan kayttdd muodollisesti apuna luotaessa ennustetta laadullisten
mallien avulla. Sen avulla voidaan valttaa liiallinen optimistisuus ja epéarealistiset ajatukset
mahdollisuuksista. (Armstrong 2002, s. 193-194)

Analogioiden hyddyntaminen ennustetta luotaessa on hyddyllista, silld asiantuntijat usein
pohtivat ennusteeseen vaikuttavia tekijoitd jossain méérin aiempien tapausten pohjalta.
Ihmisen muisti ei kuitenkaan kykene aukottomasti muistamaan kaikkia menneitd tilanteita,
jolloin aiempien tapausten pintapuolinen muistelu saattaa heikentda ennustetta, esimerkiksi
mikali tuotetta verrataan menestyneimpaan mahdolliseen tuotteeseen. Aiempien tilanteiden
pohjalta analogiaa luotaessa tulee asiantuntijan arvioida nykyisen tilanteen samankaltaisuus.
Huomioida tulee myds ymparistd- ja muut tekijat jotka ovat ennustettavassa tapauksessa
muuttuneet. (Lee et al. 2007, s. 377-390)

Kuvassa kymmenen on esitetty mallin vahvuudet ja heikkoudet.



Vahvuudet Heikkoudet

» Ehkaisee epérealistiset « Muuttuvat olosuhteet
ajatukset ja liiallisen heikentavat ennustetta
optimistisuuden merkittavasti

» Hyva apukeino

Kuva 10. Analogioiden vahvuudet ja heikkoudet
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4 INNOVATIIVISET TUOTTEET

Innovaatiolla tarkoitetaan uutta ideaa tai tuotetta, jota voidaan hyddyntad kaupallisesti. (West
& Anderson 2008, s. 681) Innovaatioita voidaan luokitella monella eri tapaa, mutta tyon

kannalta oleellinen luokittelu on seuraavanlainen:

¢ Inkrementaalit innovaatiot: uusia ratkaisuja vanhalla liiketoimintakonseptilla

e Radikaalit innovaatiot: uusia ratkaisuja uudella liiketoimintakonseptilla

e Lé&pimurtoinnovaatiot: uutta teknologiaa uusilla markkinoilla

tai

e Epéjatkuvat innovaatiot: yritys joutuu oman osaamisalueensa ulkopuolelle, eika
aikaisempaa osaamista voida ndin ollen hyodyntéaa

e Jatkuvat innovaatiot: vanhaa osaamista voidaan hyddyntaa. (Apilo & Taskinen 2006,
s. 16-17)

Kysynndn ennustamista tarvitaan aina tuotaessa uusia tuotteita markkinoille. Innovaatiot ovat
uusia ideoita, joten vanhaa Kkysyntdtietoa ei voida kayttdd hyvaksi sellaisenaan
kysyntdennusteita tehtdessad. Innovaatioiden luokittelusta huomataan se, etta inkrementaalien
ja jatkuvien innovaatioiden kohdalla voidaan hyddyntaa vastaavanlaisten tuotteiden kysyntaa
ennusteita tehtdessa. Radikaalit, l&pimurto- ja epdjatkuvat innovaatiot ovat kysynnéltaan

vaikeasti ennustettavissa.

4.1 Innovatiivisten tuotteiden kysynnan ennustaminen

Uusien tuotteiden kysynnan ennustaminen on vaikea ja kriittinen tehtava yrityksille, silla
todellinen kysyntd muodostuu monista eri tekijoista. Tekijat eivat ole pelkastdan kuluttajien
mielenkiintoon ja tyytyvéisyyteen liittyvi4, vaan ne voivat olla talouteen ja
kilpailutilanteeseen liittyvid. Tdmén vuoksi innovatiivisten tuotteiden ennustaminen on paljon
vaikeampaa kuin vakiintuneiden tuotteiden. On kuitenkin hyvin tarkeda selvittdd uusien

tuotteiden kysyntaa etukateen. (Mahajan & Wind 1988, s. 1)
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Kysyntdtietoa tarvitaan monesta syystd. Tuotannollisia syitd ovat raaka-ainetilausten maara,
tuotantoaikataulut ja varastotasot. Logistisia syitd ovat jakelun suunnitteleminen ja sen
aikatauluttaminen.  Markkinointiin  liittyvid  syita ovat  markkinointibudjetti  ja
mainoskampanjoiden aikatauluttaminen. Myyntiin liittyvid syitd ovat tukimateriaalit ja
myyntihenkiloston kouluttaminen. Lisaksi ovat vield rahoitukseen liittyvat syyt, eli yrityksen
budjetti ja odotettu kassavirta. Syitd kysynndn ennustamiseen on siis monia ja virheet
ennusteessa voivat johtaa merkittaviin seurauksiin. Taman vuoksi yritykset ovat hyvin
motivoituneita kehittdm&an uusien tuotteiden kysynnan ennustamisen menetelmia ja sita

kautta pienentdmadn ennustevirheité. (Kahn 2002, s. 1)

Uusien tuotteiden kysyntda ennustettaessa tulee ottaa huomioon se, ettd onko uusi tuote
muunnos jo markkinoilla olevasta tuotteesta vai taysin uusi tuote. Ennusteen luominen taysin
uusille tuotteille on mainittu yhdeksi yritysten suurimmista haasteista. Uudelle tuotteelle ei
aiempia kysynnéan historiatietoja ole olemassa yleensé lainkaan. Kysynndn ennustaminen
taysin uudelle tuotteelle vie merkittdvan maaran ennusteen tekevien henkildiden aikaa. Mikali
ennusteen tarkkuus on heikko, voi ennustajien uskottavuus ja tyomotivaatio karsia. (Mentzer
& Moon 2005, s. 35-36)

4.2 Innovatiivisten tuotteiden kysynnan ennustamisen virheet

Yritykset k&ayttdvat suuria ma&arid resursseja uusien tuotteiden kehittdmiseen ja
julkaisemiseen. Silti ennustukset tuotteen kysynnéstd ja siitd saatavista tuloista voivat olla
hyvinkin huonolla pohjalla. Gilliland (2013) on listannut virheitd, joita yritykset tekevat

Kysynté&a ennustettaessa.

1. Vaaranlaiset oletukset tarkkuudesta. Innovatiivisten tuotteiden kohdalla ei ole
aiempaa kulutuskéyttaytymisté jota analysoida, joten ennusteeseen ei kannata luottaa
sokeasti.  Tarkka ennustaminen  kuitenkin  edellyttdd  pysyvédad kaavaa

ostokayttaytymisessa.

2. Ennusteen tekee puolueellinen henkild. Tuotetta suunniteltaessa yrityksen johto mité
luultavimmin haluaa nahda projektinjohtajan ennustukset mahdollisesta kysynnésté.
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Jos lopullisena ennusteena kaytetdan tatd kysyntédd, on ennuste puolueellinen.
Projektinjohtaja haluaa kuitenkin innovaation herattavan yritysjohdon kiinnostuksen ja
siksi ennuste on usein hyvin positiivinen ja perustuu siihen, mitd projektinjohtaja

olettaa yritysjohdon haluavan nékevan.

Analogioita kaytettaessa kaytetaan parhaita mahdollisia vastaavia tuotteita. Analogiat
perustuvat vastaavien tuotteiden kysynnan avulla ennustamiseen. Vastaavia tuotteita
voi olla kuitenkin paljon, ja tdmad johtaa siihen, ennustetta tehtdessa valitaan
menestyneimmaét mahdolliset tapaukset. Tdma johtuu siitd, ettd myds omalle tuotteelle

toivotaan k&yvan niin.

Ennusteet tehdaan liian tarkoiksi. Usein kysyntdd ennustettaessa myyntiméaara
ilmaistaan niin sanotusti yhten& pisteend, eli esimerkiksi myynnin ennustetaan olevan
500 kappaletta. Usein parempi tapa ilmaista kysynta olisi kuitenkin luoda alue, jonka

sisalla myynnin oletetaan olevan, eli esimerkiksi 500 kappaletta +/- 50 kappaletta.

Myynnin oletetaan automaattisesti olevan epéatasaista. Tarkasteltaessa vastaavien
tuotteiden kysyntda voidaan huomata, ettei myynti ole valttdméttd jatkuvan tasaista.
Kysyntda ennustettaessa ei tulisi kuitenkaan olettaa kysynnan olevan automaattisesti

epéatasaista.

Liiallinen kiinnipitdminen ennusteesta. Ennusteperiodin aikana voidaan huomata, etti
tehty ennuste ei pidd paikkaansa. Jos ndin tapahtuu, tulee ennustetta tarkastella
uudestaan eika siirtad kysyntéa eteenpain. Esimerkiksi jos tammikuun myynti on 10 %

pienempi kuin oletettiin, ei jadnyttd myyntid tule siirtdd loppuvuoden myynteihin.

Unohdetaan tuoteportfolio. Uusia tuotteita ei julkaista eristetyille markkinoille, vaan
tuote on osa yrityksen tuoteportfoliota. Taysin uusille markkinoille suunnatessa tdma
ei ole ongelma, mutta jos tuote on tarkoitettu markkinoille, joilla yritys kilpailee jo

valmiiksi, on oma tuoteportfolio pakko ottaa huomioon kysyntéé ennustettaessa.
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8. Vaarien ennustemetodien kayttd. Ké&ytetyn ennustemenetelmén tulee sopia
ennustetulle tuotteelle. Esimerkiksi pitkédn elinkaaren tuotteille ei tule kayttaa
menetelmid, jotka soveltuvat lyhyen elinkaaren tuotteille. On véarin olettaa yhden

menetelmén sopivan joka tilanteeseen. (Gilliland 2013, s. 31-34)

N&ma virheet véalttamalla yritys voi saavuttaa laadukkaampia ennusteita kysynnasta, ja silla
tavoin tehostaa toimintaansa Kilpailullisilla markkinoilla. Virheiden valttdminen ei vie

merkittavasti yrityksen resursseja.
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5 MENETELMAN VALINTA

Yritykset valitsevat usein kysynnan ennustamiseen menetelmén kuuden vaihtoehdon avulla,

jotka ovat:

1. Helppous. Aina ei ole jarkevaa kayttaa liikaa aikaa oikeanlaisen menetelmén
valintaan. Helppouden perusteella menetelman valitseminen sopii varsin hyvin
tilanteisiin, jossa oletetaan kaikkien eri kysynnén ennustamisen keinojen tuovan l&hes
samanlaisen lopputuloksen. Jos menetelmé valitaan kuitenkin vain helppouden
perusteella, liittyy siihen omat riskinsa. Jos suuria muutoksia on havaittavissa

ennustettavalla alueella, ennuste todennakaisesti ei pida kovin hyvin paikkaansa.

2. Yleisyys. Yleisyyden perusteella menetelmadn valitseminen perustuu siihen
olettamukseen, ettd ajan myo6ta kaytetddn vain parasta tapaa. Samalla oletetaan myos,
ettd jos menetelm& sopii muille, sopii se myds omaan tilanteeseen. Menetelmén
ehdoton heikkous on se, ettd jos valitaan aina sama menetelm& kuin muutkin, ei uusia

ldpimurtoja ennustamisessa padse syntymaan.

3. Asiantuntijoiden suositukset. Kun mahdollisia vaihtoehtoja on monia, usein
asiantuntijoiden suositukset ovat hyvd apu menetelmdd valittaessa. Ennen
asiantuntijan suositusta tulee kuitenkin ymmartaa itse, mitd ennustamismenetelmalta
halutaan. On tarkedd myds, ettd menetelmén kayttdjat osaavat kayttda sitd ja ovat
my0s motivoituneita sen kayttéon. Asiantuntijan, joka suosittelee menetelmaa tulee

olla puolueeton.

4. Tilastollinen sopivuus. Tilastollisen sopivuuden perusteella valittaessa luotetaan
sithen, minkd menetelméan pitdisi aikaisemman datan perusteella toimia parhaiten.
Menetelmaé valittaessa tulee kuitenkin etukéteen tietdd se, halutaanko kéyttaa
laadullista, aikasarja- vai kausaalista menetelmaa. Tilastollisen sopivuuden perusteella

valittaessa kuitenkin muut tarkeét valintakriteerit saattavat jadda huomioimatta.
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5. Aiemmin toimineet tavat. Kun menetelmé valitaan tarkastelemalla, mitk& mallit ovat
toimineet aikaisemmissa vastaavissa tilanteissa, ovat valintakriteerit melko luotettavia.
Se, ettd menetelmda on kaytetty aiemmin, ei kuitenkaan ole merkki siita, ettd sita

kayttavat olisivat tyytyvaisia siihen.

6. Kirjallisuudessa annetut suuntaviivat. Annetut suuntaviivat kertovat menetelmaa
valittaessa siitd, mitk4& menetelmét ovat toimineet aiemmin vastaavissa tilanteissa
kirjallisuuden ja tutkimusten perusteella. Valintatilanteessa taytyy kuitenkin miettié
tarkkaan, kuinka samanlaisia vastaavat tilanteet ovat olleet, ovatko arviot
puolueettomia ja luotettavia, sopivatko menetelmat myos nykytilanteeseen ja ovatko

kaikki menetelmat mukana vertailussa. (Armstrong 2002, s. 365-372)

N&itd valintaperusteita  kdytetddn joko  yksinddn tai  yhdessd.  Vaihtoehtoja
ennustamismenetelmélle voi olla monia ja téllaisessa tapauksessa tulisikin harkita eri
ennustemenetelmien yhdistamista. Lisdksi on tarkead, ettd menetelmaa valittaessa tiedetéan,
mitd ennustamismenetelméltd halutaan. On myods tarkeéda, ettd kayttajien on mielekasta
ennustaa valitulla menetelmall&. Tutkimuksissa on havaittu, ettd helppokayttoisyys on lahes
yht& tarked kriteeri kuin ennusteen tarkkuus. Ennustamistarkkuuden hyddyt ovat pienet, jos

menetelmaa ei osata kayttaa sen koko potentiaalilla. (Armstrong 2002, s. 366, 370)

5.1 Oikean menetelméan lI6ytaminen

Edellisessa kappaleessa mainittujen periaatteiden avulla menetelman valitseminen ei yleensa
ole kannattavinta, vaan valintakriteerejd tulee pohtia mahdollisimman laajasti ja kaytettdva
menetelmd tulee valita tilanteen mukaan. Kuvassa 11 esitetddn kaavio, jossa esitetddn

valintaan vaikuttavia tekijoita ja mik& menetelmd soveltuu kuhunkin tilanteeseen parhaiten.
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Kuva 11. Menetelman valinta (mukaillen Armstrong 2001 s. 376)

Jos ennustettavasta tuotteesta on kaytettdvissa aiempaa tietoa kysynnastd, on kvantitatiivisten
menetelmien kayttd kannattavampaa. Innovatiivisilla tuotteilla tallaista dataa ei kuitenkaan
ole ké&ytettavissd, joten ainoa vaihtoehto kysynndn ennustamiseen on kvalitatiiviset

menetelmét.

Jos markkinatilanteen odotetut muutokset eivét ole suuria, ei eri mallien vélill4 ole suuria
eroja tarkkuudessa. Varsinkin  harvinaisimmille ennusteille kannattaa hyodyntéa
markkinoiden asiantuntijoita. Tat4 menetelm&a voidaan raataloidd moneen eri tilanteeseen
sopivaksi ja ne ovat helposti toteutettavissa. Markkinoiden asiantuntijoihin siséltyvét paitsi

yksittéiset asiantuntijaennusteet, myds Delphin malli. Koska Delphin mallissa ennusteen
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tekee useampi asiantuntija, on sen avulla saatu ennuste tarkempi kuin yksittaisen asiantuntijan
ennuste. Toisaalta Delphin kayttd edellyttdd enemman aikaa ja resursseja. Jos kuitenkin
esiintyy tarvetta monelle eri ennusteelle, asiantuntijoiden tekemat ennusteet voivat olla liian
kalliita kaytettavaksi. Tallaisissa tilanteissa judgemental bootstrapping on sopiva menetelma.
Menetelmalld saadaan myds parannettua ennusteen tarkkuutta. (Armstrong 2002, s. 125, 376)

Joissakin tilanteissa on oletettavaa, ettd markkinatilanteessa tapahtuu suuria muutoksia. Jos
paatdksentekijat eivat ole ristiriidassa keskenaan, eli markkinoilla ei ole esimerkiksi
Kilpailevia yrityksid, jotka voivat vaikuttaa tuotteen kysyntadn merkittavésti, voidaan kayttaa
ennusteita asiantuntijoilta tai potentiaalisilta asiakkailta. Kun tarvitaan monia eri ennusteita
(policy analysis), esimerkiksi yritys on menossa uudelle markkina-alueelle ja tietoa tarvitaan
niin hinnoittelusta, markkinoinnista ja muotoilusta, judgemental bootstrapping (ennusteen
tekevat asiantuntijat) ja conjoint analyysi (ennusteen tekevat potentiaaliset asiakkaat) ovat
hyvid tapoja ennustamisille. Jotta ennustamisessa voidaan kayttaé asiantuntijoita, tulee heidéan
tuntea ennustettava tilanne ja myds ymmartaa se. Asiantuntijat voivat muun muassa ennustaa,
mitd myynnille kdy, jos markkinointiin lisatddn rahaa. Téllaista ennustetta pelkat
potentiaaliset asiakkaat eivat pysty tekemé&&n. Jos asiantuntijat eivat kuitenkaan pysty
ennustamaan  kuluttajien  kayttdytymistd, kannattaa kysyntdd lahted ennustamaan
potentiaalisten asiakkaiden kautta, johon conjoint analyysi on hyva keino. Jos ennustettava
tuote on uusi, kyselyyn vastaavien on vaikea tietdd kuinka he kayttaytyvéat oikeassa
tilanteessa. Jos tuote ja sen ominaisuudet osataan kuvata hyvin ja realistisesti, on vastaajien
helppo kuvitella tuote ja sitd kautta he osaavat vastata kyselyyn realistisesti. (Armstrong 2002,
s. 376-377)

Tarkeille ennusteille toimiva menetelmé on kéyttdd sekd judgemental bootstrappingia etta
conjoint analyysia. Ennusteet voivat olla toisistaan poikkeavia, joka kertoo vain ennusteiden
epadvarmuudesta. Yhdistamélld nam& menetelmdt voidaan parantaa ennusteen tarkkuutta ja
vahent&a riskia suurille ennustevirheille. Jos kuitenkaan tarvetta monelle eri ennusteelle ei ole,

intentions on hyva menetelma ennustamiseen. (Armstrong 2002, s. 377)

Joskus asiantuntijoiden tekemét ennusteet voivat olla myds hyva vaihtoehto aikomusten
(intentions) sijaan, silla joissakin tapauksissa asiantuntijoilta kysyminen on halvempaa ja
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nopeampaa kuin kuluttajilta kysyminen. Asiantuntijoita ké&ytettdessa on kuitenkin tarkedd
kayttdd enemman kuin yhtd asiantuntijaa, silld heidén tehtdvandan on ennustaa suuren
ihmismaéaran kayttaytymista. (Armstrong 2002, s. 377)

Kun ennustetaan tilanteita, joissa on oletettavasti luvassa suuria muutoksia
markkinatilanteeseen, on vaikea 10ytaa selvaa kaavaa. Kun halutaan ennustaa tilanteita, joissa
paatdksentekijoiden valilla on ristiriitoja, on roolipelaaminen hyvéa keino, varsinkin jos
vastaavia tilanteita ei ennen ole esiintynyt. Paatoksentekijoiden valisia ristiriitoja voi muun
muassa olla kilpailijat ja niiden suhtautuminen tiettyihin pa&toksiin. Analogioiden avulla
ennustaminen on puolestaan hyddyllistd, jos vastaavanlaisia tapauksia on olemassa.
(Armstrong 2002, s. 378)

Tutkimusten mukaan roolipelaamisen avulla ennustamalla saadut tulokset eivét ole parempia
kuin avustamattomalla asiantuntijaennusteella. Tutkijoiden mukaan tdma perustuu siihen, etté
ihmisen on hankala tarkastella monimutkaisia tilanteita realistisesti keskittyen toimimaan
roolinsa edellyttamélla tavalla ja ennustamassa toimivat henkil6t tuudittautuvat valheelliseen
itsevarmuuteen luottaen roolihahmonsa tietdvan mitd tulee tapahtumaan. (Green & Armstrong
2011, s. 76)

Kaikki edella esitetyt menetelmat sopivat innovatiivisten tuotteiden kysynnan ennustamiseen.
Kuvan 11 avulla voidaan kuitenkin valita kaikista sopivin menetelmd tiettyihin tilanteisiin.
Ennen ennustamismenetelmén valintaa on tarkeé tietdd mitd ennusteelta halutaan ja millaiseen

tilanteeseen sitd pyritdan soveltamaan.

Mallia valittaessa tulee pohtia
e Mihin ennustetta tarvitaan
o Kuka ennustetta kayttaa
« Millaista dataa on saatavilla
o Millg aikavalilla ennustetaan
o Mitka ovat datan vdhimmaisvaatimukset
o Kuinka tarkkaa ennustetta tavoitellaan

o Mitd ennuste maksaa
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Ennusteen tekijan tulee
o Madrittda ennusteen ongelman luonne
o Selittdd millaista dataa kaytettavissa
o Selittdd mahdollisesti kaytettdvan mallin kyvyt ja rajoitukset
o Kehitta4 kriteerit, joiden perusteella valinta voidaan tehd&

Tarked tekija mallin valinnassa on ymmartaa kaytettavissa olevan datan mahdollinen kaava,
eli onko havaittavissa trendid, kausittaisuutta tai syklisyyttd. Mikéli kdytettavissa olevassa
datassa esiintyy kaava, tulee ké&ytettdvd menetelmd valita siten, ettd namé kaavat
huomioidaan. (Hanke 2001, s. 70)

5.2 Ennusteen tarkkuuden parantaminen

Ennusteiden tarkkuuden parantamiseen sopivat menetelmat riippuvat olosuhteista, kaytetyista
ennustemenetelmista ja kaytettavissa olevasta datasta. Koska perinteisissa ryhmaennusteissa
ryhmaén henkildiden véliset suhteet ja hierarkiat saattavat vaikuttaa ennusteen laatuun, voidaan
Delphin  mallia hyvaksikayttden saavuttaa tarkempia ennusteita. Malli perustuu
anonymiteettiin, jolloin ennusteeseen eivét vaikuta ryhman véliset suhteet. Tama edellyttaa
ryhman jaseniltd osaamista ja ammattitaitoa. Mikéli ryhmén asiantuntijuus ei ole tarvittavalla
tasolla, ei Delphin mallin kaytostd saavuteta etua. Jos ennustettavasta asiasta ei 16ydy
tarpeeksi historiatietoja, on judgemental bootstrappingin kéytté mahdollista. Mallissa
arvioidaan regressioanalyysin avulla asiantuntijoiden luomien ennusteiden pohjalta
ennusteeseen vaikuttavia muuttujia ja luodaan ennuste niiden avulla. Mallissa muuttujia
késitelladn johdonmukaisemmin kuin ihminen itse kykenee. Judgemental bootstrappingin
kaytosta saatujen tutkimustulosten perusteella ennusteen tarkkuus parani kahdeksassa
tapauksessa 11:std. (Armstrong 2006, s. 584-586)

Kysynnan ennusteen tarkkuutta voidaan parantaa yhdistdmalld eri malleja. Eri malleista
saatujen tulosten keskiarvossa ei voi olla suurempaa virhettd kuin ennusteen osatekijoiden
sisaltdmat virheet. Menetelmien yhdistdmiselld tarkoitetaan sitd, ettd kaytetddn eri
ennustamismenetelmid ja niistd saatuja tuloksia vertaillaan kesken&én. Jos ennustaminen ei

ole kustannuksiltaan kallista, voidaan hyddyntaa useampaa ennustetta, Armstrong esimerkiksi



31

suosittelee vahintadn viiden ennusteen kayttoa. Yhdistamisesséd tulee my0s miettia eri
menetelmien painoarvoja. Helpoimmassa tapauksessa kaikki ovat samanarvoisia keskenaan,
mutta joissakin tapauksissa painoarvoa kannattaa antaa joillekin menetelmille enemman kuin
toisille. Jos painoarvot eivdt ole tasapainossa keskenddn, tulee syiden sille olla vahvat.
(Armstrong 2002, s. 417, 419-422)

Menetelmien yhdistdminen on kuitenkin mahdollista vain, jos jarkevia ennustamismenetelmia
on kaytettavissa enemman kuin yksi. Oletuksena lisdksi on, ettd yksikaan menetelma ei
yksinddn anna tdydellista tulosta. Usein eri menetelmét tdydentévat toisiaan ja lisdavat nain
ennusteen arvoa. Menetelmien yhdistdminen on hyodyllista silloin, kun on epédvarmuutta siita,
mika metodi on kaikista tarkin ja luotettavin. Menetelmia on jarkevé yhdistaa myds silloin,
kun on tarkead valttda suuria virheita ennusteessa, esimerkiksi jos ennustamisvirheet voivat
aiheuttaa suuria taloudellisia tappioita. Yhdistdmalla menetelmid voidaan saavuttaa hyvié
tuloksia ja niiden avulla ei pystytd heikentdm&&n ennustustarkkuutta. (Armstrong 2002, s.
425-427, 435)
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Uuden tuotteen kysynnén ennustamiseen voidaan hyodynt&a tilanteesta riippuen useaa eri

menetelmdd. Kuvassa 12 on esitetty, mitkd ennustamismenetelmat soveltuvat kullekin

innovaatiotyypille.

Markkinoiden
asiantuntijat / Delphin
malli

Judgemental
bootstrapping

Conjoint analysis

Intentions

Roolipelaaminen

Analogiat

eInkrementaalit innovaatiot
eRadikaalit innovaatiot
eLdpimurtoinnovaatiot
eEpdjatkuvat innovaatiot
eJatkuvat innovaatiot

eInkrementaalit innovaatiot
eJatkuvat innovaatiot

eInkrementaalit innovaatiot
eRadikaalit innovaatiot
eLapimurtoinnovaatiot
eEpdjatkuvat innovaatiot
eJatkuvat innovaatiot

eInkrementaalit innovaatiot
eRadikaalit innovaatiot
eLdapimurtoinnovaatiot
eEpajatkuvat innovaatiot
eJatkuvat innovaatiot

eInkrementaalit innovaatiot
eRadikaalit innovaatiot
eLapimurtoinnovaatiot
eEpdjatkuvat innovaatiot
eJatkuvat innovaatiot

eInkrementaalit innovaatiot
eJatkuvat innovaatiot

Kuva 12. Menetelmien soveltuvuus eri innovaatioille
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Markkinoiden asiantuntijoiden kayttaminen soveltuu Kkaikille innovaatiotyypeille ja sen
toteuttaminen on helppoa. Mikali ennusteelta vaaditaan suurta tarkkuutta, voidaan hyddyntaa

Delphin mallia. Delphin mallissa kustannukset kuitenkin kasvavat merkittavasti.

Judgemental bootstrapping parantaa asiantuntijaennusteiden tarkkuutta, mutta se edellyttaa
tietoa kysyntéén vaikuttavista tekijoistd, jotta voidaan luoda ennuste tarvittavan tarkaksi. Néin

ollen se soveltuu parhaiten inkrementaaleille ja jatkuville innovaatioille.

Vaikka conjoint analyysia ja aikomuksia (intentions) voidaan kayttdad kaikille
innovaatiotyypeille, on tdrked ymmartad, ettd mitd uudempi ja erilaisempi tuote, sitd
vaikeampi kyselyyn vastaavien on kuvitella itselleen tuotetta. Tasta syystd mallien avulla

saatu ennuste on tarkempi inkrementaaleille ja jatkuville innovaatioille.

My®os roolipelaaminen soveltuu kaikkien innovaatiotyyppien kysynnan ennustamiseen, mutta
sen avulla ennustaminen siséltdd useita riskejd, silld saadut ennusteet ovat riippuvaisia
esimerkiksi pelaajista ja heidan vuorovaikutussuhteistaan. My®ds roolipelaamisessa uudet

tuotteet ja ominaisuudet voi olla hankala omaksua, jolloin ennusteen tarkkuus karsii.

Analogiat vaativat aiempia vastaavia tilanteita, jolloin ne eivat sovellu taysin uusille tuotteille
vaan niita tulisi hyédyntda inkrementaalien ja jatkuvien innovaatioiden kohdalla. Oikein

kaytettyné ja oikeanlaisissa tilanteissa analogioilla voidaan saavuttaa tarkkoja ennusteita.

Ennusteen tarkkuutta voidaan parantaa kayttdmalla useampaa mallia samanaikaisesti. Tama
edellyttdd yritykseltd resursseja, mutta tarkoilla kysynnén ennusteilla yrityksen on mahdollista

toimia kustannustehokkaasti.

Kaikki laadulliset menetelmét soveltuvat innovatiivisten tuotteiden kysynnan ennustamiseen,
mutta innovaation laatu vaikuttaa menetelmén valintaan merkittavésti. Menetelmé&a valittaessa
tulee tarkasti pohtia millainen ennuste halutaan, mille aikavélille, mill& kustannuksilla ja
kuinka tarkka ennusteen tulee olla. Ennustetta luotaessa tulee ottaa huomioon millaista tietoa

on ennusteen pohjaksi kaytettavissa.
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